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ビジネス・マーケティング研究を回顧して
宮　澤　永　光
平成3年（1991年）4月に商学部教員に就き，それから現在に至るまで1工年
間勤務し，本年3月末をもって定年退職することになった。この聞，商学部で
は商業学A（当初），マーケテイング論，マーケテイング・リサーチ，マーケ
ティング特論などの講義科目ならびにマーケティング・マネジメント・ゼミを
担当し，大学院商学研究科においてはマーケティング計画研究（当初），ミク
ロ・マーケテイング研究，ビジネス取引研究などの講義科目ならびにマーケ
ティング演習（当初），マーケテイングマネジメント演習を担当してきた。研
究の面では，主として，ビジネス・マーケティングの体系化を目指して，当該
分野の諸課題について探究し，いくつかの論文を著してきた。
顧りみて，私が第一商学部（当時）を卒業して，大学院商学研究科修士課程
へ進学したのは昭和31年（1956年）4月であったが，修士課程では商業経営セ
ミナーに属し，．マーケティング・セミナ』ではなかった。商業経営セミナーで
は，当初，主に小売商業の管理に関する研究が行われたが，」やがて，セミナー
の指導教授である恩師原田俊夫先生が昭和31年7月から！年間の米国ミシガン
大学留学から帰国された後，原田先生から当時の米国でのマーケティング研究
の洗礼を受けたのである。商業経営セミナーで，原田先生のマーケティング論
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を拝聴して，たいへん学間的刺激を受けたことをまざまざと思い出すことがで
きる。かようなマーケテイング論を念頭におきながら，修士論文としては「小
売商の仕入計画の一考察一百貨店を中心として一」というテーマに取り組ん
だ。小売商経営の主要な課題について取り扱ったわけであるが，考えてみる
と，メーカーや卸売商のマーケテイングの観点からすれば，その顧客としての
小売商のいわば購買管理について研究したということになる。私が現在専攻し
ているビジネス・マーケティング論においては，ビジネス・マーケテイングの
ターゲットとしての組織顧客側の購買管理をも研究対象としており，また，そ
れは，当該教科目での講義項目の一つとして必ず含まれているのである。した
がって，私のビジネス・マーケテイング研究の淵源は修士論文にあったという
ことができるようである。
　修士課程終了後，博士課程へ進学するとともに実務に就き，ことに5年ほど
ビジネス財企業で調査・企画業務に従事するなかで，改めてビジネス・マーケ
ティングに関する理論，実務両面の研究をなすように努め，やがて学界へ転
じ，東海大学工学部経営工学科に所属し，約四半世紀，研究・教育活動を続け
た。ここで本格的にビジネス・マーケティング研究に注力し，とくにビジネ
ス・マーケティングの一分野であるビジネス財の需要予測について理論，実際
の両側面から考究を進め，その集大成としての「生産財需要予測研究」を博士
学位申請論文として早稲田大学大学院商学研究科へ提出し，昭和57年（1982
年）9月に商学博士（早稲田大学）号を授与された。
　この博士学位論文では，それまでさほど研究が進んでいなかった生産財需要
予測分野での検討課題とか特性を明示するとともに，予測の方法としてベイジ
アン・アブローチを導入したことを大きな眼目としている。ベイジアン・アプ
ローチ適用の予測は，専門家による主観的判断に基づく主観確率と客観的デー
タによる客観確率をミックスして行うところにその特徴がある。従来の予測の
方法は，時系列データとかクロスセクション・データなどの客観的データを用
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いてモデル化し，そのモデルによって予測するというものであるが，ある分野
で経験を積んだ専門家は豊富な情報をもっているはずであると考えられるとこ
ろから，予測するうえで，そのような情報を生かす方法はなにかないかと考え
て，ベイジアン・アプローチに到達したわけである。本論文では，生産財の需
要予測，販売予測，価格予測などに適用することでのベイジアン・アプローチ
の有効性を論証したうえ，主観的な情報と客観的な情報の結合はきわめて重要
であることを指摘している。なお，本論文を『生産財需要予測論』として刊行
し，これによって日本商業学会優秀賞を受賞した。
　やがて，冒頭で示したように平成3年4月商学部へ移ってきた後，マーケ
テイング分野の教育活動に従事するなかで，・ビジネス・マーケティング研究を
続行し，ビジネス・マーケテイングの体系化を目指して，ビジネス・マーケ
ティング研究分野での諸課題を取り上げ，各々について考究をなし，その結果
を論文にとりまとめ，学内の『早稲田商学』，『早稲田大学大学院商学研究科紀
要』，『早稲田大学産業研究所：産研シリーズ』，学外の『日経広告研究所所
報』，『産業広告』誌，『日刊工業新聞』等々に投稿した。
　次に，それら論文のうち，主要なものの内容について概述することにしよ
う。
　「米国におけるビジネス・マーケテイング教育」〔『早稲田大学大学院商学研
究科紀要35号』平成4年（1992年）12月〕においては，米国におけるビジネ
ス・マーケティング教育の考え方，進め方について紹介し，それとの関違で，
わが国におけるビジネス・マーケティング教育について考えるところを論述し
ている。
　「米国における産業財流通業者に関する一考察」〔『早稲田商学第360・361合
併号』平成6年（1994年）9月〕においては，米国における産業財流通業者に
関する研究論文についてレビューし，米国の産業財流通業者における今後の方
向について与えうる示唆をとりまとめ論述している。
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　「ビジネス・マーケティング関連情報システムの動向と課題」〔『早稲田大学
産業経営研究所：産研シリーズ29』平成9年（1997年）3月〕においては，先
ず，マーケテイング関連情報システムについて概観し，次に，ビジネス・マー
ケテイング分野に限定してのマーケテイング関違情報システムの動向と課題に
ついて論述し，最後に，ビジネス・マーケテイング関違情報システムの将来の
方向について触れている。
　「ビジネス財企業のグローバル・マーケテイングの目指すべき方向」〔『早稲
田大学産業経営研究所：産研シリーズ32』平成11年（1999年）3月〕において
は，ビジネス財企業のグローバル・マーケテイングの目指すべき方向として，
グローバル・マーケテイング戦喀の進展，グローバル・ブランドの推進，グ
ローバル・インターネット・マーケテイングの推進，グローバル・マーケテイ
ングにおける戦略提携について順次取り上げて論述している。
　「事業所購買行動とビジネス広告」〔『日経広告研究所報33巻3号』平成11年
（1999年）6月〕においては，ビジネス・マーケティングの意義を出発点とし
て，事業所購買行動モデル，ビジネス広告の特性，事業所購買行動関与者とビ
ジネス広告，ビジネス広告の動向について論述している。
　rビジネス・マーケテイングの新課題」〔『早稲田大学産業経営研究所：産研
シリーズ34』平成14年（2002年）3月予定〕においては，ビジネス・マーケ
ティングの新らたな課題として，デュアル・マーケティングの意識向上，ビジ
ネス・マーケテイングとコンシューマー・マーケティングの類似点の検討，ビ
ジネス・マーケテイング分野での顧客価値研究の推進，ビジネス・マーケテイ
ングにおけるサプライヤー一流通業者関係の強化，ビジネス・マーケテイング
におけるウエブ活動の推進，ビジネス・マーケティングにおけるブランデイン
グの十分な検討，ビジネス・マーケティングから組織マーケテイングヘ，につ
いて論述している。
　ところで，わが国におけるビジネス・マーケティング分野での研究者は数少
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なく，したがって，日本商業学会などにおけるビジネス・マーケテイングに関
する研究発表も僅少であり，それの研究文献も限られているのが実状である。
わが国の近年におけるビジネス・マーケティング分野の研究書としてあげられ
るのは，高嶋克義著『生産財の取引戦略一顧客適応と標準化一』〔平成10年
（1999年）6月刊，千倉書房〕，土居康男著『米国インダストリアル・マーケ
テイング・チャネルーマニュファクチャラーズ・レップとディストリビュー
ターを中心として一』〔平成ユユ年（2000年）3月刊，同文舘〕，余田拓郎著『カ
スタマー・リレーシヨンの戦略論理一産業財マーケテイング再考一』〔平成11
年（2000年）6月刊，白桃書房〕にとどまる。
　それにひきかえ，ヨーロッバにおいては，IMP（Industria1Marketing　and
Purchasing）グループを中心として，数多くの研究者が活発な研究活動を展開
し，その成果を多々発表している。まさに，ヨーロッパにおけるビジネス・
マーケティング研究のセンターとなっているIMPグループは，1976年にヨー
ロッパ5ヵ国の研究者によって形成されたが，1985年以降毎年9月に国際コン
ファレンスを開催しており，ピジネス・マーケティング，購買管理，企業間
ネットワークの各分野の研究者が多数参加してい孔私もイギリス・ロンドン
での1999年4月15日～9月15日の在外研究申，9月初旬にアイルランド・ダブ
リンで開催されたIMPグループの第15回国際コンファレンスに参加し，IMP
グループにおけるビジネス・マーケテイングの研究動向を把握することができ
た。IMPグループにおける近年の研究成果の1つとして，わが国で翻訳された
ものとして，DavidFordetaL．〃α伽g伽g肋s伽s∫R幽肋棚〃紬1998．John
Wiley＆S㎝〔デビッド・フォード／IMPグループ著，小宮路雅博訳『リレー
ションシップ・マネジメントービジネス・マーケットにおける関係性管理と戦
略一』平成13年（200ユ年）11月刊，白桃書房〕がある。なお，米国では，ビジ
ネス・マーケティング研究の中枢となっているのはペンシルベニア州立大学の
ビジネス市場研究所（Institute　for　the　Study　of　Business　Market）であるが，米
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国でのビジネス・マーケテイング研究にはIMPグループの影響が及んでいる
といってよい。
　わが国において，今後，ビジネス・マーケテイングの研究者が増え，学界で
大いに活躍されることを期待いたしたい。私も引き続きビジネス・マーケティ
ングの研究に努めていく所存である。
　最後に，これまで公私ともどもお付き合い願い，種々ご支援をいただいた商
学部の先生方に，また，商学部，商学研究科，産業経営研究所の職員の皆様方
に心から感謝を申し上げたい。
〔本稿は，最終講義において述べるという内容をとりまとめたものでなく，早
稲田商学に掲載するということで書き下したものであることをおことわりして
おきたい。〕
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